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 摘  要 
GL 买手百货集合店作为中国国内买手百货的先行者，其具备良好的出身、丰富
的资源，加以悉心经营，定能做出一番伟业。在当下，如何专注市场耕作，沉下心
来找到适合内地集合店发展的正确的市场营销策略，成为了 GL 项目顺利发展亟待研
究和解决的问题。 
本文主要试图探索出全新的适应内地买手百货集合店发展要求、促进 GL 项目在
中国顺利发展的市场营销策略的有效途径，获得新的利润增长点。首先从买手百货
集合店领域市场分析入手，通过研究各地具有代表性的几家买手百货品牌来阐述欧
美、日本、中国香港、中国内地买手百货市场各自具备的优势和资源，得出现代买
手百货集合店这一新兴业态存在的合理性和广阔的发展潜力。之后引出买手百货 GL
项目，通过对 GL 买手百货项目在中国市场发展的 STP 分析，总结出 GL 项目存在的
优势、劣势以及面临的机会和威胁，对症下药，找到 GL 项目运营中下一步亟待解决
的问题、厘清接下来的发展方向，规划出总体的发展战略。在得出总体发展战略之
后，再将目光瞄准到 GL 项目市场营销策略上，通过分析目前 GL 在江苏、浙江两地
的试水情况得出 GL 运营过程中的优势和不足点。再从营销 4Ps 理论出发,结合
4Cs,4Rs 理论，分别从产品策略、价格策略、渠道策略、推广策略四个环节做深入研
究，提出GL市场营销策略下一步的内容和实施方向。之后通过营销活动策略与实施、
店铺视觉打造、以顾客为中心的服务理念的实践、人力资源配套四个方面，系统阐
述 GL 项目零售策略的具体实施细则。明确 GL 项目下一步发展的具体策略以后，最
后再对买手百货及 GL 项目未来的战略规划做全面展望。 
 
 
关键词：买手百货；市场营销；策略 
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 Abstract 
As the pioneer of multi-brand store, GL has good background and rich resources, with 
careful running, it will certainly make a great achievement. Now, knowing how to 
concentrate on market cultivation, find out the correct marketing strategy has become the 
most important problems which need to be studied and resolved for GL project’s future 
development. 
This present paper mainly tries to explore out the brand new marketing strategy for GL’s 
development in China. First of all, this paper reviewed multi-brand store’s development 
and changing history, and then presented the main content and methods towards 
multi-brand strategy research. After that, the paper made a deep analysis on Europe and 
America, Japanese, Hong Kong and China Mainland multi-brand store markets’ 
development characteristic and successful experiences. On this basis, lead to the GL 
project introduction. According to those researches on multi-brand market, the paper then 
did a detail SWOT analysis, and makes a conclusion of GL Project’s general development 
strategies. This paper consider the marketing strategy as the emphasizing research topic, at 
first make an analysis on the marketing strategy test status,  find out the room 
for improvement, conclude improvement measures, then consider marketing 4Ps、4Cs,4Rs 
as the basic research theoretical framework, do research on product strategy, pricing 
strategy, placing strategy, promotioning strategy, give out a detail statement of GL’s next 
marketing strategy  implementing direction on  Marketing Campaign Planning，Store 
Visual Image Creation and Appearance, Practice of Customer-oriented Service Philosophy 
and staff solution. In the end, give a conclusion to the whole paper by looking at the future 
of multi-brand store and GL project. 
 
 
Keywords: Multi-brand Store; Marketing; Strategy 
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 第一章绪论 
第一节买手百货集合店的定义 
买手百货也被称为买手式经营集合店（Multi-brand Store），实际上是一种买
断经营，是国外百货企业通行，国内百货摸索转型的方式。其最标准的模式，是以
目标客群的时尚观念为基调，派买手到世界各地采购流行商品（其中品牌的限量商
品或经典款式商品最有可能被买断）。商品款式凌驾于品牌之上，其品位就是吸引
力的核心。从销售形式来说，买手百货是各种品牌的代理（通常一个买手店提供数
十个甚至上百个潮流品牌），是释放时尚、独特、鲜明个性的空间，但无论卖什么，
卖的都是一种全新的生活方式，一种经营者和消费者达成共识的对于生活品位的定
义①。 
第二节买手百货的历史及发展 
买手百货的雏形是最早诞生于二十世纪五六十年代欧洲的买手店, 其英文名称
为 boutique,这是百货买手模式的初级化阶段，这一时期也是西方零售业革命性增长
的重要时期。在总结过去一百多年有效的商业零售模式与商业百货企业发展经验基
础上，一些眼光独特精准的人，租下小规模店铺，以本人的眼光和趣味为基调，搜
罗符合个人审美观和店内概念调性的精美产品，将这些产品以自己的品位在有限的
空间内进行陈列和售卖。随着店铺规模的扩大，采买的产品种类日趋丰富，初步形
成了百货的初级采购组选模式。他们对于采购的规范化管理和对市场的灵活需求的
反应速度越来越快，基本能适应市场的变革转型需求，把握主动权，这些人也就是
后来所谓的买手的雏形。买手这一职业是随着商品的不断丰富和时尚产业的发展而
开始产生的。在这个时候，作为老城市地标的原先拥挤的街角商店已失去了踪影。 
以上现象预示着一种整体生活方式的瓦解：生活结构的复杂转变加剧阶级社区
的分化，“摩登族”、“朋克”等独立风格相继问世，工人阶级青年收入提升，对
                                                             
①（英）海伦·戈沃瑞克著.甘治昕、弓卫平译. 时尚买手第 2版 [M]．北京：中国纺织出版社，2012. 
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时尚和个性也有了更多追求，这给到买手店更广的发展机会。 
到了二十世纪八十年代，买手店进入中度发展阶段。买手店这种模式流传到了
亚洲，最先在日本和香港落地生根。日本人将它命名为 Select Shop，顾名思义，是
经过精心挑选的产品组成的商店①。此时的买手店已不仅仅是关注买手个人审美情趣
选择精致商品，取而代之的是专业职能分工的出现，这些店铺全部都有自己专业的
买手，被授予更广泛的放权。同时，买手的考核业绩指标也日益明确，奖优罚劣，
能够以激励的方式促进买手更针对性的研发产品，对货品风格与品类结构进行更为
仔细的评估，减少盲目采购与研发的操作，买手店的产品线组合也更加明确。在这
样的机制下，诞生了一批不仅有选货眼光，也具备经营头脑的买手，他们平日里认
真研究顾客喜好和穿着心理，整理成系统的数据资料。每季飞往各大时装周看秀，
从各大一线二线品牌中挑选出将会流行的单品，预估销售潜能后下单订货，然后放
到店中进行售卖，引得城中潮人追捧。这期间，select shop 做得更多的是引领消费
需求，每一季时装在意象上的更迭出新和销售数字的攀升，成为了这个时代、这个
社会最杰出的风向标。 
10 年以后，也即二十世纪九十年代起，买手店进入高度发展阶段。这一阶段最
为明显的就是针对买手人员的专业名称和相关专业知识的出现，也即：买手（buyer）
这一名称的正式确立是在二十世纪九十年代。它不仅代表采购人员正式拥有了全新
的时尚代名词头衔，更重要的是针对专业时尚买手百货的系统性专业知识正在被研
发和推行②。通过一段时间的经营运作，越来越多从事这一行业的生意人发现，在同
一门店经营多个品牌具有较强的灵活性，能较好地定位不同利益的细分市场，强调
并突出各个品牌的特点，吸引到不同的消费者群体，从而占有较多的细分市场，通
过这样的多品牌精选店铺逐渐积累到一大批忠实顾客。而随着时代更替、潮流的衍
生，人们对时尚的需求与日递增，这种需求从单一的服装延伸至衣食住行的各个方
面。买手们便从顾客需求着眼，用尽心思，分门别类，从世界各地搜罗包括服装、
鞋帽、配饰、珠宝、家居、食品、电子产品在内的各种用品，汇集到一个门店中。
根据产品类别和风格划分店铺空间，分楼层设置主题布置，组织商品进入市场。店
铺规模越来越大，开始出现 1000 平米以上的大店，品牌容量越来越多，产品大类越
                                                             
①Clodfelter,R. Retail Buying:from Basics to Fashion. Fairchild Press.NewYork 
②中国买手店研究报告[EB/01].RET 睿意德中国商业地产研究中心/观潮时尚网.2015 
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来越丰富和完善，产品价格档次也分的越来越细，几乎覆盖到了生活的方方面面。
面向的顾客群体也越来越广，丰富了购物体验。百货买手与买手模式在此过程中更
加系统、专业化，促进了时尚百货业买手向更加专业、系统的方向去发展。这一时
期的多品牌买手百货集合店就此应运而生，其专有名词“Multi-brand Store”也正
式确立并逐渐被越来越多的人知晓和接纳①。 
到了 2000 年以后，买手店步入快速系统化发展阶段。从事这一行业的企业为进
一步提高产品的市场占有率，开始根据各目标市场的不同利益系统归类，采取多品
牌决策策略（Multi-brand Strategy）。百货买手模式有了更明确且针对性的科学
系统性操作，时尚专业知识方面，也更加明确了不同买手百货与品牌在定位、风格、
文化、集成品类定位上的细化，百货不再像以前那样千篇一律，有了更详细的专业
定位和系统化操作，前后陆续涌现出 K11，10CORSO COMO，英国的梅西百货、玛莎百
货、香港连卡佛等。 
以连卡佛为例，1850 年 8 月，两个苏格兰人-任职政府部门的 Thomas Ash Lane
和商店职员 Crawford 携手创业，这两人将姓氏一凑，就成了 Lane Crawford（连卡
佛）,一家为香港市民提供优质日用百货商品的小店，店址在香港现今德辅道临海区
域。1850 年正值工业革命颠覆时期，工厂、机器充斥的年代，连卡佛生意急速扩张，
店铺从广东开到上海再开到日本东京，产品也涵盖了服装、食品、古董、酒具，还
兼做饭店、酒吧的功能。随着规模日益壮大，连卡佛成立了公司。从 1899 年到 1949
年前，连卡佛都是上海滩老四大公司之一（当时中文名为泰兴，其余三家为福利、
惠罗、汇司）。公司口号从最初的 “the place to buy anything from a pin to an 
anchor“(从针线到船锚，任何东西都能在此买到)”到“get it at Lane Crawford
“(在 Lane Crawford 得到满足）。1969 年被香港会德丰集团收购，拥有其 51%的股
权，开始建立买手制。2000 年大幅度调整内部运营系统，出台详细的考核政策。
2000-2010 年 10 年间，连卡佛斥重金快速系统化发展，明确了其买手集成店为标志
的定位，至此，它才由百货店华丽转身到现代的买手百货集合店②。 
随着强调个性、注重生活方式的消费人群日益增多，最近几十年间，买手百货
逐渐获得了越来越大的发展空间和渠道。买手百货集合店模式已经引发了新的行业
变革。从最初拥有一批小众消费群体的拥趸到如今赢得越来越多社会各阶层对生活
                                                             
①中国买手店研究报告[EB/01].RET 睿意德中国商业地产研究中心/观潮时尚网.2015 
②搜狐网时尚频道 http://fashion.sohu.com 
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有追求人士的青睐，不仅促使连卡佛（Lane Crawford）、老佛爷（Galeries Lafayette）
等百货完成到现代买手制百货的转变，还推动 Saks Fifth Avenue 、Macy's 等精品
百货也采取买手制百货的新模式，同时让 Swank、Colette 等一大批个性买手店不断
引进品牌、拓宽产品规模，向小型现代买手制百货模式迈进。  
以 Lane Crawford 为例，转型为买手百货后的 Lane Crawford 引入大批的国外
设计师时装，如：Dior,Valentino 等。同时加大珠宝配饰类及生活用品类买手产品
的比重。1978 年，光是服装配饰类产品就占到其销售额的近 60%①。The Swank（诗
韵）也是同时代名噪一时的买手百货店，它的历史可以追溯到 1955 年，创始人
Davidweire 萌生了“将欧洲精品时装带回香港“的想法。说香港买手百货市场在 1982
年之前几乎就被 Lane Crawford 和 The Swank 两家垄断毫不夸张。 
中国内地，买手百货也不是一夜之间爆红的神话。从 1999 年香港 I.T 在上海新
天地开设第一家买手店以来，买手百货开业速度一直缓慢。而到了 2010 年，随着中
国政府对住宅地产的打压而引发商业地产的潮流，买手百货排除万难、快速冲击各
个区域市场。买手百货在中国内地迅速崛起，带来强大的市场杀伤力。 
首先是港资买手店的进驻，香港与大陆地缘接近，港资对大陆投资较早，对内
地市场很了解，杰出的香港买手百货获得成功后，精明的香港生意人转而把买手制
经营模式快速复制到中国内地。Lane Crawford、Joyce、Swank 等相继进入内地市场，
扩张意图强烈。香港买手百货早在 90 年代初期就涉足内地，多半经历过惨痛的教训
之后，在商业模式上做了调整。比如 Lane Crawford 毅然摈弃特许经营、代理经营
的旧模式，设立全新的直营公司直接负责管理运营，以一种更适应内陆市场的姿态
继续扩张后，近 5 年来销售逐年呈递增状态，经营情况良好。 
在香港买手百货率先在内地市场拔得头筹之际，台湾的团团、澳门地区的彩虹
集团以及日本的伊势丹、Beams、TomorrowLand、via bus stop 等大型买手百货也日
益风生水起，近年来在各自的发家区域内业绩表现可圈可点。但相比港资买手百货，
他们对内地市场的了解知之甚少，一直没有找到合适的渠道在内地市场扩张，目前
就中国内地开店规模及数量而言，都处于试水阶段，他们对于中国市场还处在观望
阶段，未来的扩张计划也不明朗，但凭借他们丰富的买手百货运作经验和产品优势，
一旦开启中国市场，前景也不容小觑。 
相比之下，欧洲买手百货似乎更大胆、更看好中国内地市场，他们深知要在内
                                                             
①王翔生 连卡佛“买手制”经营方式的探讨[M].中国知网.2015 
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